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O CONSÓRCIO COMO UM AGENTE 
DINAMIZADOR DAS EXPORTAÇÕES DAS 
PEQUENAS E MÉDIAS EMPRESAS 
Vidal Suncion Infante* 
SÍNTESE 
Este Trabalho apresenta e discute, em forma preliminar, a importância do consórcio de exportação como elemento dinamizador 
para motivar as empresas de pequeno e médio porte do Brasil a atingirem, com seus produtos industriais e com boas possibilida- 
des de êxito, o mercado internacional. 
INTRODUÇÃO 
Tem-se consciência de que a maior parte dos países do 
chamado Terceiro Mundo tem em comum certo número de 
problemas de base; quase os mesmos em toda parte. De ma- 
neira simplificada, pode-se resumir no seguinte (Centro de 
Comércio Internacional, 1982): 
dependência marcante em relação a pequeno número de 
produtos agrícolas ou de matérias-primas; 
indústria de transformação escassa e espalhada demais 
entre unidades de produção muito pequena; 
culturas secundárias nas mãos de pequenos agricultores; 
grave escassez de pessoal qualificado em técnicas de ex- 
portação; 
ausência de informações sobre os mercados, tratando das 
necessidades e hábitos dos compradores dos países es- 
trangeiros; 
falta de cajntal privado para o financiamento de projetos 
a longo prazo; 
falta de mercadorias de qualidade suficientemente boa 
para sustentar a concorrência nos mercados estrangeiros. 
Estes principais inconvenientes, combinados de diver- 
sas maneiras, fazem-se sentir na maioria dos países em desen- 
volvimento, e tornam difícil, senão impossível, alargar a ba- 
se de seu ingresso na exportação, aumentar o impulso na 
produção destinada às exportações e adquirir técnicas de 
exportação sem modificar substancialmente a estrutura or- 
ganizacional de suas respectivas economias. 
Nestes países, do chamado terceiro mundo, há predo- 
minância percentual em torno do número de empresas de pe- 
queno e médio porte; assim, no Brasil, 90% das empresas es- 
tão na amplitude deste tamanho (Pereira, 1979). 
Um método que se revelou valioso para melhorar rapi- 
damente a situação das exportações consiste em criar consór- 
cios para mobilizar os serviços existentes de atendimento 
aos fins imediatos da exportação. Empresas puderam, unin- 
do-se, realizar em um ou dois anos o que não poderiam ter 
feito em muitas décadas se tivessem trabalhado cada uma 
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do seu lado. Verifica-se que esse tipo de empresas existe em 
muitos tipos de atividades, desde as que se dedicam a ativi- 
dade agrícola até a produção de material eletrônico ou elé- 
trico; mas em todas, a variável tamanho está na amplitude 
desde pequenas até de médio porte (Centro de Comércio In- 
ternacional, 1982). 
Conceituação de Consórcio de Exportação 
Entre as várias definições sobre consórcios de exporta- 
ção apresentam-se as seguintes como sendo as mais claras e 
de fácil compreensão: 
O Centro Brasileiro de Apoio à Pequena e Média Empre- 
sa — CEBRAE (1982), define o Consórcio de exporta- 
ção da seguinte maneira: "É a união de esforços de em- 
presas de pequeno e médio porte produtoras de bens ou 
serviços para atingir mercados internacionais" 
Daemon (1979) salienta que: "O consórcio de exporta- 
ção é uma forma de concentração empresarial que per- 
mite agregar uma oferta de maior dimensão, fazer cres- 
cer o poder de negociação e aumentar a capacidadé téc- 
nica e financeira sem perda da autoridade empresarial." 
Schmidt (1982) salienta que de uma forma geral os con- 
sórcios de exportação podem ser definidos como uma as- 
sociação entre empresas independentes, com o objetivo 
de desenvolverem em conjunto suas atividades de expor- 
tação. 
Penteado (1979), ressalta que: "O consórcio de empresas 
é uma associação, mantida a personalidade jurídica de 
cada uma, com a finalidade de conseguir um objetivo co- 
mum, no caso a conquista de mercados externos." 
Conceituação de Pèquena e Média Empresa 
Não há consenso entre os autores quanto ao dimen- 
sionamento da micro, pequena e média empresa. Mas é 
verdade irrefutável que elas encontram-se presentes na 
economia dos países desenvolvidos e dos que se encontram 
em desenvolvimento. 
Pereira (1979), enfatiza que a pequena e média em- 
presa sempre existiram e continuarão a existir nos diversos 
setores econômicos dos países. 
Revista de Administração - Volume 18(4) - outubro/dezembro/83 - Páginas 27 a 32 
De um modo geral, existem dois critérios que, do 
ponto de vista conceituai, podem ser adotados isoladamente 
ou de forma combinada para se conhecer o que seja uma 
pequena ou média empresa: 
o critério qualitativo; e 
o critério quantitativo. 
O critério qualitativo, apesar de subjetivo, parece a 
muitos o mais adequado, uma vez que qualifica algo de 
difícil quantificação. Assim, deste ponto de vista, uma 
pequena e média unidade empresarial é aquela que apresen- 
ta (Pereira, 1979): 
pequena especialização na administração; 
estreito relacionamento pessoal do administrador com os 
empregados, fornecedores e clientes; 
uma certa dificuldade de acesso a capital e crédito; 
pequeno poder de barganha na compra de fatores e na 
renda de produtos em outros fatores. 
No critério quantitativo os parâmetros considerados 
mais freqüentemente são: o número de pessoas ocupadas, o 
faturamento anual, o investimento fixo e o capital; em 
alguns casos, a força motriz, quando se trata do setor 
industrial. 
Alguns Critérios Adotados no Brasil 
No Brasil, os estudos sobre classificação de tamanho 
vêm amadurecendo ao longo do tempo. De uma conceitua- 
ção generalizada aplicável a todos os setores indistintamen- 
te, uma determinada linha de crédito, o PROGIRO já 
diferencia as empresas industriais das comerciais. O parâme- 
tro adotado é o faturamento anual e a unidade de medida é 
o MVR - Maior Valor de Referência. Assim, uma pequena 
empresa industrial é aquela que tem faturamento anual de 
até 35.000 MVR, e uma pequena empresa comercial, é 
aquela que tem um faturamento anual de até 12.000 MVR. 
A média indústria está na faixa de 35.000 a 85.000 MVR, 
enquanto a média empresa comercial situa-se entre os 
12.000 e os 40.000 MVR. O objetivo maior desta concei- 
tuação é, além de atender tanto ao comércio como a 
indústria, tratar diferencialmente e de forma favorecida as 
unidades de pequeno porte de ambos os setores (Pereira, 
1979). 
Justificativa 
A figura do consórcio de exportação não está ainda 
bem firmada entre nós. Para economizar argumentos 
favoráveis, basta lembrar o importante papel que pode 
desempenhar como catalizador da pequena e média empresa 
para o esforço de exportação. 
As empresas podem trabalhar em conjunto na criação 
de novos mercados para a exportação, no aperfeiçoamento 
de produtos destinados a clientela internacional, unindo-se 
para enfrentar a forte concorrência estrangeira. 
É particularmente interessante para os exportadores 
dos países em desenvolvimento que novos consórcios 
tenham conseguido se introduzir rapidamente em novos 
mercados (Centro de Comércio Internacional, 1982). 
Acredita-se que o processo de transnacionalização das 
empresas constitui-se num fenômeno complexo, sobretudo 
para as pequenas e médias empresas. A exportação é um dos 
aspectos mais confusos das trocas comerciais porque põe 
em jogo muitos interesses diferentes. 
Então, perante esse mar de dificuldades, como é que 
as pequenas e médias empresas podem sair ao exterior? A 
fórmula que, segundo a literatura, vem dando melhores 
resultados é a exportação mediante o sistema de consórcios 
(Penteado, 1979). 
Os consórcios de exportação vêm sendo utilizados em 
diversos países do mundo com maior ou menor grau de su- 
cesso (Schmidt, 1982). Entre os países em desenvolvimen- 
to em que foram criados alguns consórcios pode-se citar a 
Argentina, a índia, a Colômbia, o Quênia e o Brasil. Entre 
os países desenvolvidos, merecem destaque relevante a Sué- 
cia e Israel (Centro de Comércio Internacional, 1982). 
Os consórcios formados por empresas de pequeno 
e médio porte precisam inicialmente da ajuda governamen- 
tal, até adquirirem sua total emancipação econômica, po- 
dendo logo transformarem-se em pessoa jurídica indepen- 
dente, por exemplo, uma "Comercial Exportadora S.A." 
O Estado pode ajudar aos consórcios de diferentes manei- 
ras, limitando os riscos a fim de assegurar seu sucesso. No 
Brasil este serviço é prestado através do Centro Brasileiro 
de Apoio à Pequena e Média Empresa — CEBRAE, que por 
sua vez, atua em cada Estado da União através dos CEAGs 
— Centro de Apoio à Pequena e Média Empresa. Assim o 
CEBRAE atualmente promove a formação de consórcios 
de exportação de PMEs, fornecendo-lhes certas facilidades 
tais como serviços auxiliares, particularmente de estudos de 
mercado, de informações técnicas sobre as normas e de da- 
dos relativos às especificações em vigor nos mercados es- 
trangeiros e, também, de estágios de formação na interação 
dos quadros de direção e do pessoal no novo agrupamento. 
Em conseqüência, acredita-se que o consórcio de ex- 
portação venha a ser para a economia brasileira ou, em ge- 
ral, para os países em vias de desenvolvimento, um agente 
dinamizador das exportações pelas empresas de pequeno e 
médio porte, tornando assim a atividade de cada empresa 
mais rentável. 
Objetivos do Trabalho 
Dois são os objetivos principais que se pretende atin- 
gir na execução deste trabalho: 
analisar conceitualmente a importância do consórcio de 
exportação como agente dinamizador para as exporta- 
ções das pequenas e médias empresas nos países em 
desenvolvimento; e 
baseados em informações secundárias identificar a in- 
fluência do governo federal na promoção, formação 
e consolidação dos consórcios de exportação das PMEs. 
CARACTERIZAÇÃO DOS CONSÓRCIOS 
DE EXPORTAÇÃO 
Caracteriza-se o consórcio de exportação como uma 
das formas de concentração empresarial que permite agre- 
gar uma oferta de maior dimensão, fazer crescer o poder de 
negociação, aumentar a capacidade técnica e financeira, 
mantendo a personalidade jurídica de cada empresa consor- 
ciada, com a finalidade de conseguir um objetivo comum; 
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no caso, a exportação. 
De acordo com Daemon (1979), os consórcios de 
exportação podem ser ecléticos ou especializados, sendo 
os primeiros mais complexos, já que congregam produto- 
res de diferentes bens, e exportam mercadorias de cate- 
gorias diversas. Daí a razão de serem mais complexos em 
sua estrutura e funcionamento. Os consórcios de exporta- 
ção especializados parecem ser mais indicados para agre- 
gar setorialmente as pequenas e médias empresas — PMEs 
pois apresentam estrutura e funcionamento mais simples 
e aproveitam melhor o volume de çperaçoes. 
Inicialmente, problemas de planejamento, informa- 
ção comercial e assistência técnica podem ser tratados ao 
nível de direção com as assessorias técnicas contratadas 
que forem convenientes. As assessorias especializadas, se- 
jam legais, de produtos ou de mercados, devem ter ampla 
utilização, mesmo depois de o consórcio alcançar uma or- 
ganização definida e consolidada. Para o caso do Brasil, 
o CEBRAE, Órgão Federal que atua através dos CEAGs 
estaduais, é que dá todo tipo de apoio para a promoção, 
gestão e consolidação dos consórcios, até que estes te- 
nham a capacidade de desenvolverem-se sozinhos, isto 
é, "emanciparem-se" tomando sua própria personali- 
dade jurídica, por exemplo, como já citado, uma "Comer- 
cial Exportadora S.A." etc. 
Vantagens que Proporcionam os Consórcios 
de Exportação 
De acordo com o Centro de Comércio Internacional 
(1982), os consórcios de exportação apresentam as seguin- 
tes vantagens: 
Aproveitamento ao máximo dos conhecimentos técnicos 
A maior parte dos países em desenvolvimento sofre 
da carência de especialistas em marketing internacional e de 
pessoal a par dos aspectos técnicos do comércio interna- 
cional para a pesquisa de novos mercados e de embalagens 
para exportação. Daí representar uma grande vantagem que 
os consórcios podem trazer para as empresas a soma dos co- 
nhecimentos adquiridos pelo pessoal da organização cen- 
tral. Outra vantagèm seria o volume de negócios que deve- 
ria tratar um consórcio para justificar o recrutamento de 
pessoal particularmente qualificado, o que não seria pos- 
sível para uma empresa isolada. 
Vê-se que aqui o marketing cooperativo tem papel 
de destaque, pois permite ao consórcio assimilar as técni- 
cas de marketing dos outros países e adaptar-se, em par- 
te, a elas para o sucesso do consórcio. 
Elevação do nível dos conhecimentos técnicos locais 
De acordo com o Centro de Consórcio Internacional 
(1982), em muitos países, ficou comprovado que a forma- 
ção de um consórcio com o objetivo de vender produtos 
nos mercados estrangeiros, precisou da melhoria das técni- 
cas de fabricação, ou de produção agrícola das organiza- 
ções dele participantes. 
Tais melhoramentos permitem, muitas vezes, redu- 
ção da importação de produtos similares e contribuem para 
aumentar o volume das exportações. Pelo fato de melho- 
rarem a qualidade dos produtos, os conhecimentos técni- 
cos dos produtores e poderem procurar os serviços de espe- 
cialistas altamente competentes, os membros de um próspe- 
ro consórcio de exportação obrigarão os outros produtores 
do país a seguirem seu exemplo. Visto desse ângulo a cria- 
ção de um consórcio, poderá provocar melhoria geral da 
qualidade e do rendimento, mesmo entre os produtores 
não-membros do consórcio. Isso, por sua vez, contribuirá 
bastante para o desenvolvimento, em conjunto, das indús- 
trias do país. 
Ajuda ao desenvolvimento do país 
Mesmo que os consórcios sejam, de maneira geral, 
organizações privadas, que não dependam diretamente do 
Estado, a sua existência bem-sucedida pode ser muito valio- 
sa para os programas nacionais de desenvolvimento. Eles 
são, muitas vezes, os melhores e talvez, os únicos meios pró- 
prios de organizar a exportação de produtos em grande 
escala. Um consórcio compreende o marketing das merca- 
dorias numa base puramente comercial, seja por comissão, 
seja comprando mercadorias que ele vende para o exterior 
por conta de seus membros. 
Redução dos custos unitários de produção 
Quando um consórcio consegue incrementar a deman- 
da global dos produtos fabricados pelos seus membfos, de 
modo que esses necessitem desenvolver a sua produção, ou 
então, especializá-la ainda mais, o custo unitário da produ- 
ção tende a diminuir. Os membros do consórcio reforçam, 
assim a sua situação em relação à concorrência nos merca- 
dos, tanto externo como interno, continuando a perceber 
maiores lucros em cada artigo, ou ao contrário ganhando 
mais no total, por causa do aumento das vendas e maior 
rotatividade nos seus estoques. 
Aumento de conhecimentos em matéria de marketing 
internacional 
Para as empresas participantes de um consórcio de 
exportação a assimilação das técnicas de marketing interna- 
cional torna-se relevante, o que seria difícil conseguir quan- 
do operam isoladamente. Assim, o pessoal de direção das 
empresas se instrui, trabalhando com o pessoal do consór- 
cio. O pessoal de marketing e de gestão de certas empresas 
participantes de consórcio tem, quase sempre, alguma expe- 
riência especializada no início, a qual é complementada no 
trabalho como consórcio que consagra a maior parte do seu 
tempo nas operações de marketing no estrangeiro. Geral- 
mente, o pessoal do consórcio pode transmitir seu "know- 
-how" aos quadros superiores das empresas associadas. Co- 
mo resultado, essas empresas podem entender melhor, de 
um lado, as necessidades das autoridades centrais do con- 
sórcio e, de outro, dos clientes estrangeiros. 
Constata-se que é freqüente observar-se que os qua- 
dros superiores de uma ou de muitas empresas participantes 
do consórcio tenham de acompanhar o pessoal de market- 
ing do consórcio nos seus deslocamentos ao estrangeiro. 
Problemas de Marketing na Estruturação e 
Performance do Consórcio 
Um dos maiores obstáculos à criação e à expansão de 
novas indústrias com vocação exportadora nos países em 
desenvolvimento é a escassez de pessoal qualificado em mar- 
keting e administração. Assim, os membros em potencial, 
que serão totalmente ou na maior parte pequenas empresas 
sem experiência e sem conhecimentos técnicos em market- 
ing internacional, ficarão céticos quanto às possibilidades de 
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criarem um consórcio viável de exportação. Aí reside o pa- 
pel relevante do Centro Brasileiro de Apoio à Pequena e 
Média Empresa — CEBRAE para, através dos Centros de 
Apoio a Pequena e Média Empresa — CEAGs estaduais, pro- 
piciar a criação dos consórcios, dando a assessoria indispen- 
sável do início até a emancipação do consórcio. Pelo que se 
sabe, no Brasil, os consórcios patrocinados pelos CEAGs 
vêm dando resultados favoráveis, em que pese o pouco tem- 
po de sua criação. 
Como já ressalvado, uma das principais vantagens de 
um consórcio reside no fato de as empresas consorciadas 
terem acesso a uma experiência que faltava anteriormente. 
Pessoal administrativo conhecendo os mercados externos, 
pode ser recrutado localmente, na iniciativa privada ou em 
função pública. Geralmente, os membros do consórcio pre- 
ferem que sejam experimentadas pessoas que assumam a 
sua administração durante os primeiros anos. 
Como as empresas diferem não somente em tamanho, 
mas, também na competência em marketing para exporta- 
ção, para alguns membros potenciais, a adesão a um consór- 
cio de exportação pode levantar dificuldades devido à exi- 
gência de acordos de marketing firmados com outros países. 
Vê-se que o marketing apresenta uma multiplicidade 
de problemas técnicos, a maioria dos quais é específico a 
cada país ou a uma atividade particular desse mesmo país. 
As principais dificuldades são relativas ao produto, ao 
mercado e aos transportes. 
Importância do Consórcio nas Exportações das 
Pequenas e Médias Empresas — PMEs 
É evidente que as pequenas e médias empresas têm 
seu lugar definido no âmbito da economia. Elas sempre são 
em maior número em comparação com as grandes empresas 
(Pereira, 1979), mas são em menor número se comparadas 
às empresas que atuam no mercado internacional. 
Verifica-se a existência de uma faixa própria de atua- 
ção das empresas de pequeno e médio porte e a tensão veri- 
ficada no momento em que as empresas se aproximam de 
seu ponto "ótimo" de dimensionamento que as compele a 
procurar soluções que continuem a propiciar a obtenção das 
vantagens da concentração empresarial que viabilize, com 
possibilidades de êxito, sua atuação no mercado interna- 
cional. 
Porém, elas se defrontam com uma série de dificulda- 
des tais como fraquezas devidas à reduzida dimensão empre- 
sarial, quais sejam a fragilidade das estruturas financeiras, a 
inacessibilidade às melhores redes de distribuição, a ausên- 
cia de pesquisa e informação tecnológica, a limitada capaci- 
dade de suprimentos em matérias-primas e produtos semi- 
-elaborados (Centro de Comércio Internacional, 1982). 
Verifica-se, então, que a criação de estruturas de co- 
operação institucional, preferencialmente no mesmo ramo 
de atividade industrial, parece ser a chave mestre do êxito 
que tornará viável as exportações das Pequenas e Médias 
Empresas. Isto é, criam-se estruturas de cooperação institu- 
cional, onde antes havia um conjunto de operações isoladas. 
Aí está genericamente, a idéia justifícadora-dos consórcios 
de exportação. Como já foi dito, o consórcio de exportação 
constitui-se numa estrutura organizacional que sendo con- 
duzida dinâmica e eficazmente virá a ser um verdadeiro 
agente dinamizador das exportações das empresas consor- 
ciadas, no caso das pequenas e médias empresas. 
Etapas Essenciais na Formação de um Consórcio 
A criação de um consórcio de exportação comporta 
geralmente 10 etapas essenciais (Centro de Consórcio Inter- 
nacional, 1982). Mesmo que algumas dessas etapas coinci- 
dam e que outras sejam óbvias, os que lançaram a idéia de 
criar um consórcio devem-se assegurar de que nenhuma 
idéia foi omitida por inadvertência. 
As etapas se encaixam de tal maneira que as informa- 
ções essenciais para a tomada de uma decisão particular 
emanam das pesquisas efetuadas durante a fase precedente. 
Eis as 10 etapas (Centro de Comércio Internacional, 1982): 
estabelecer o perfil da capacidade de produção, dos pro- 
dutos e o do know-how disponível para criar um consór- 
cio de exportação; 
comparar as necessidades dos mercados estrangeiros com 
a capacidade de exportação previamente determinada; 
reunir, avaliar e selecionar os membros do consórcio; 
definir as funções do consórcio; 
organizar a estrutura do consórcio, para assegurar os ser- 
viços essenciais; 
analisar as necessidades financeiras resultantes dessa es- 
trutura, bem como as despesas que os membros terão de 
custear; 
elaborar os estatutos oficiais do consórcio; 
nomear o pessoal do consórcio e assegurar-lhe a forma- 
ção necessária; 
determinar os métodos de marketing e os canais de dis- 
tribuição; 
aplicar dispositivos de controle e de supervisão do fun- 
cionamento do consórcio. 
Origem e Evolução dos Consórcios de Exportação 
das PMEs no Brasil 
No decorrer das atividades do CEBRAE e de seus 
agentes junto às indústrias brasileiras, foi identificada a 
necessidade de atendimento às pequenas e médias empresas, 
também no campo da exportação. 
Assim o CEBRAE iniciou, em 1975, as primeiras me- 
didas para firmar um modelo de exportação adequado à rea- 
lidade das PMEs nacionais. Os primeiros passos de apoio 
àquelas empresas constaram da montagem de seminários e 
cursos de sensibilização e informação sobre a importância 
da participação também das pequenas e médias empresas no 
esforço de exportação. 
Para isso, o CEBRAE contou com total apoio dos di- 
versos organismos governamentais voltados para o comércio 
exterior, além do estímulo de órgãos de classe. 
Na seqüência desse trabalho, e, resultante de diálogo 
com empresários, definiu-se o tipo de assistência de que 
essas empresas necessitavam: apoio efetivo para atender às 
fases do processo de exportação. 
Programa Nacional de Apoio à Pequena e Média 
Empresa Exportadora 
A partir de 1980, o sistema CEBRAE lançou o PRO- 
NAEX para engajar a pequena e média empresa na exporta- 
ção. Esse trabalho de assistência e apoio é prestado isolada- 
mente a empresas com potencial de venda ao exterior e 
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através da formação de consórcios de exportação. 
Assistência técnica individualizada por solicitação da 
empresa 
O CEBRAE, através de seu agente, fornece apoio téc- 
nico-gerencial às pequenas e médias empresas nos seus vá- 
rios subsistemas: compras, produção, custos, vendas. Detec- 
tada uma deficiência em qualquer dos subsistemas dessas 
empresas, o agente do CEBRAE coloca sua área de consul- 
toria técnica gerencial à disposição dos interessados. 
É comum o interesse dos empresários na exportação 
de seus produtos ou, até mesmo, em ampliar ou solidificar 
seu mercado externo. 
Porém, somente aquelas empresas que corrigem suas 
deficiências, quer com o auxílio do agente CEBRAE ou de 
terceiros, podem vir a serem assistidas pela área de comér- 
cio exterior. Essa cautela deve-se ao fato de o importador 
ou agente comercial estrangeiro exigir produtos de qualida- 
de compatível com as amostras enviadas, prazos de entrega 
conforme os estipulados e as quantidades combinadas. 
Normalmente, a equipe de comércio exterior do agen- 
te CEBRAE — no caso os CEAGs estaduais — é solicitada a 
prestar a assistência necessária às empresas interessadas, 
quando as mesmas não possuem estrutura de comércio exte- 
rior, nem conhecem os melhores caminhos que poderiam 
levá-las ao mercado externo. O agente CEBRAE assume as 
tarefas de corrigir e preparar as empresas para que visuali- 
zem o mercado estrangeiro, auxiliando-as na formação de 
preços, na preparação de catálogos apropriados, nas pesqui- 
sas de mercado, na definição de embalagens, passando a 
operar como um verdadeiro setor de exportação dessas em- 
presas, inclusive treinamento ou reciclagem de seu pessoal. 
Por solicitação do importador/agente estrangeiro 
Os agentes comerciais e os importadores estrangeiros 
que recebem as ofertas daquelas PMEs encaminhadas pelos 
agentes CEBRAE e que sabem das vantagens oferecidas pelo 
sistema, também solicitam inúmeros produtos nos quais 
estão interessados. 
Ocorre que, muitas vezes, tais produtos não estão dis- 
poníveis na área de um determinado agente do CEBRAE. 
Neste caso, a informação é transmitida aos agentes localiza- 
dos nas regiões produtoras, os quais, preferencialmente pro- 
curam os pequenos e médios fornecedores e repassam as 
informações obtidas ao agente que recebeu a consulta. No 
prosseguimento das negociações,, o fornecedor escolhido é 
colocado no circuito, sempre podendo contar com o apoio 
técnico gerencial e com a assistência de comércio exterior 
possíveis de serem prestados pelo agente CEBRAE de seu 
Estado. 
O importante, contudo, é que o agente ou importador 
estrangeiro não fique sem resposta sobre a possibilidade de 
receber,ou não, uma oferta concreta, o mais rapidamente 
possível, pois, é nessa reciprocidade de atendimento que se 
baseia a viabilidade das futuras negociações tendentes a con- 
cretizar um negócio. 
Por informação disponível 
O Ministério de Relações Exteriores, através do Setor 
de Promoção Comercial, o Ministério d^ Indústria e Comér- 
cio, o Ministério da Fazenda, através da CACEX, e outras 
entidades públicas e privadas que atuam na área de comér- 
cio exterior, fazem chegar aos agentes do sistema CEBRAE 
várias oportunidades comerciais através de cartas e boletins 
informativos. 
As informações são selecionadas, tendo-se por crité- 
rios a possibilidade de negociação por uma pequena e média 
empresa. Em caso positivo, o agente entra em contato di- 
reto com a empresa e verifica a possibilidade e o interesse 
em atender à demanda externa, colocando, então, à dispo- 
sição toda a assistência possível de ser prestada. 
Consórcio de Exportação 
O CEBRAE conceitua o consórcio de exportação 
como sendo a união de esforços de empresas produtoras de 
bens ou serviços para atingir mercados internacionais. 
No Brasil, o consórcio de exportação funciona como 
um departamento de exportação comum das empresas con- 
sorciadas. Estas determinam o curso de ação a seguir e as 
estratégias de vendas, contando com profissionais especiali- 
zados em comércio exterior, contratados especialmente 
para executarem o plano de marketing do consórcio. 
Atualmente, no Brasil, o sistema de consórcios de 
exportação já se encontra em fase de consolidação; aspectos 
jurídicos, administrativos, institucionais e financeiros estão 
sendo definidos. 
Os consórcios de exportação já constituídos, ou em 
fase de implantação, não possuem ainda personalidade jurí- 
dica própria. Razões de natureza fiscal e comercial têm 
recomendado a adoção de modelo informal de associação 
empresarial durante a fase de consolidação do processo as- 
sociativo. 
Apesar de não terem personalidade jurídica própria os 
consórcios de exportação possuem, contudo, um regula- 
mento interno devidamente registrado em Cartório de Títu- 
los e Documentos, com o objetivo de disciplinar deveres e 
obrigações dos consorciados e do gerente do consórcio, 
além de estabelecer normas referentes à sua administração. 
O CEBRAE, contando com apoio financeiro da CA- 
CEX e do BNDE, tem apoiado até 80% dos recursos neces- 
sários à execução do plano de trabalho dos consórcios, sen- 
do os 20% restantes originados da contribuição das empre- 
sas consorciadas. 
Até o mês de abril de 1982 existiam, no Brasil, 45 
consórcios de Exportação de PMEs patrocinados pelo sis- 
tema CEBRAE (vide anexo 1), sendo que, o maior número 
deles, em diferentes estágios de formação, encontra-se no 
Estado de São Paulo. 
Consórcios de Exportação do Estado de São Paulo 
No Estado de São Paulo existem 10 consórcios patro- 
cinados pelo CEBRAE, sendo que estes se encontram em 
diferentes estágios de consolidação. Ao todo, segundo infor- 
mação secundária colhida, estes 10 consórcios abrangem 
132 empresas com aproximadamente 36.660 empregados. 
A maior parte das empresas consorciadas se encontra sedia- 
da no parque industrial da Grande São Paulo e, algumas 
poucas empresas, no interior e fora do Estado. 
Vários dos consórcios já conseguiram concretizar ven- 
das no estrangeiro com grande sucesso. Merece especial 
menção o ELETRO-EXPORT que está tendo sucesso no 
mercado peruano, concretizando sua primeira venda em 
agosto de 1982, atualmente, um dos mais prósperos consór- 
cios, É constituído por 11 pequenas empresas do ramo ele- 
tro-eletrònico. 
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O consórcio tem um "show-room" permanente na ca- 
pital peruana, assim como um representante que cuida de 
todos os pedidos dos importadores. Também está tratando 
de concretizar negócios com outros países latino-america- 
nos. 
CONCLUSÕES 
Há consenso entre os autores, de que a maior parte 
dos países do chamado Terceiro Mundo têm em comum 
certo tipo de problemas de base. Este tipo de problema 
atinge principalmente as pequenas e médias empresas, difi- 
cultando sua penetração no mercado internacional de forma 
isolada. 
Para que uma empresa possa ingressar no comércio 
exterior com possibilidade de sucesso tem que ter uma base 
sólida sobre as dificuldades que envolvem o processo de 
transnacionalização empresarial. 
Os governos dos países do Terceiro Mundo se esfor- 
çam para ajudar, de uma ou outra forma, as pequenas e mé- 
dias empresas para que exportem seus produtos. Daí surgiu 
a figura do consórcio de exportação como uma forma efeti- 
va de concentração empresarial de pequenas e médias em- 
presas do mesmo ramo ou complementar para, em conjunto 
penetrar ou criar novos mercados no estrangeiro. 
Conveniente seria salientar a escassez de bibliografia 
sobre o assunto. Acredita-se que o Brasil é um campo vir- 
gem para pesquisas sobre o real potencial dos consórcios 
como agentes dinamizadores das exportações para as peque- 
nas e médias empresas e, inclusive, para as empresas de gran- 
de porte de capital totalmente nacional. 
Para as pequenas e médias empresas do Brasil, que 
carecem de experiência em exportação, penetrar no merca- 
do externo através da modalidade de consórcio parece ser a 
melhor das soluções. Daí ser importante, como visto ante- 
riormente, o trabalho desenvolvido pelo CEBRAE. 
Finalmente, ressalvamos que o consórcio, quando 
bem gerenciado, vem a ser a solução para que as pequenas e 
médias empresas dos países em desenvolvimento penetrem 
no mercado externo com boas possibilidades de êxito. 
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